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1984 年，迈克尔在德克萨斯大学的学生宿舍注册成立了 D 公司。凭借创新
的直销模式和高效的供应链管理系统，D公司取得了巨大的成功。2005 年，D公



















































In 1984, Michael set up D company in his dormitory. D company got huge 
success by the direct selling model and supply chain management system. In 2005, D 
company became No 1 PC Company in the world. And so, the direct selling model 
becomes the best way to meet the customer’s requirement. 
The direct selling is a kind of modern marketing method. It comes from the 
direct mailing. The direct selling model wants to cut down the middle levels in the 
marketing channel. And then save the cost and shipping time. 
As a well-known successful business enterprise in the world, the experience and 
inspiration which D company brings people of this world can’t be neglected. It’s 
unique selling model of “according to must dispose, the straight line order”, the 
supply chain management way of advanced highly effective “information substitutes 
stock” as well as the development spirit seeks from the innovation, and all have been 
the lessons to quite a few business enterprises to be drawn. 
This article is divided for five parts: 
The first part is an introduction part, mainly composes from four aspects, 
introduced separately this article studies background and research basis, research 
significance, research content and research method. 
The second part introduces the marketing channel theory and direct selling 
theory. 
The third part analyzes the different selling models in the PC industry of China. 
The fourth part is the analysis of market environment that the direct selling 
model faces to D company. The comprehensive analysis includes the superiority and 
the inferiority and the existence question. 
The fifth part is the analysis of existence question in direct selling model carries 
on in D company, and proposes the solution. 
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第一章  导  论 











但是随着全球 PC 市场竞争日益白热化，近来情况发生了很大改变。根据 IDC
统计：2006 年一季度，D公司在全球的市场份额下跌至 18.1%，首度出现下滑。
2006 年第一季度全球 PC 出货量增长 12.9%，而 D 公司仅增加 10.2%，这是该公
司有史以来首次低于行业的平均增速。 
在业绩下滑的影响下，D公司的股价由 2005 年七、八月份的 40 美元左右，
下跌到 2006 年的 25 美元左右，降幅达 37.5%。与此同时，D公司开始面临巨大
的赢利压力，2006 年第一季度 D公司盈利为 7.62 亿美元，相比 2005 年同期 9.34
亿美元的盈利下降了 18%。 
迫于巨大的压力，2007 年 1 月 31 日，D公司创始人迈克尔宣布重新担任公
司 CEO。那一刻至今，迈克尔的复出为投资者们创造超过 14％的股票增值。但




2007 年 5 月 31 日，D 公司宣布在未来一年内裁员 10％，约 8800 人左右，
以削减成本。在宣布裁员的同时，D公司公布第一季度财报。报告显示，该季度
D公司收入达 146 亿美元，营业利润为 9.47 亿美元，净利润为 7.59 亿美元（见
                                                        















表 1.1）。D公司上一次大规模裁员发生在 2001 年。当时，由于互联网泡沫破灭，















惠普 87 24% 4.17 4.80% 9% 45% 
D 公司 146 2.80% 9.47 6.50% -3.90% 7.50% 
联想 34 9% 1.08 3.20% 4% 17% 
 
在中国市场，D公司的市场地位也发生了变化。据易观国际 新发布的数据，
在 2007 年第一季度，中国台式 PC 机市场前三名分别是联想、方正、同方，份
额分别为 36.1％、13.4％、10.3％，惠普和 D 公司分别列第四和第五，分别为
7.7％和 7.2％（见表 1.2）。这是 D公司在中国台式机市场首次落后于惠普。 
 

















                                                        
① 数据来源：惠普截至 5 月 31 日，2007 财年第二季度财报；D 公司截至 5 月 4 日，2008 财年第一季度财
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